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Abstract 
The growth of modern retail business which is rapidly increasing has an impact on 
people's shopping patterns, people prefer in the modern market rather than the 
traditional market. Unplanned purchases also form the basis of how consumers 
choose an item to buy even without intentionally. Discounts, merchandising and store 
atmosphere also influence consumer decision making, as this research was conducted 
at the Pakis KUD Pakis Malang regency, using quantitative methods with data 
collection using questionnaires and involving 99 respondents. The results of the study 
that discounts, merchandising and store atmosphere affect the KUD Pakis self-
service consumers to do impulse buying. 
Keywords: discount, merchandising, store atmosphere, impulse buying.  
 
Pendahuluan 
Latar Belakang 
 
Persaingan bisnis di Indonesia pada saat ini semakin pesat disebabkan oleh 
semakin maraknya konsumen yang ingin berbelanja dengan mudah dan nyaman agar 
dapat diterima dengan mudah. Dengan Pergeseran tingkah laku disebabkan 
meningkatnya rata-rata pendapatan yang memicu peningkatan kebutuhan pada 
masyarakat, hal ini merupakan pendorong perkembangan usaha yang menyebabkan 
berlomba-lomba dalam persaingan antara pelaku bisnis, dengan begitu banyak jenis 
usaha yang menghasilkan barang maupun jasa dengan intensitas persaingan yang 
sangat tinggi peritel harus berfikir bagaimana mendapatkan keuntungan lebih seiring 
dengan bertambahnya jumlah konsumen agar dapat di terima dengan baik. Berjalan 
dengan teori pemasaran yang lebih berkembang. Sama halnya dengan bisnis retail, 
seperti pasar modern berbentuk minimarket, supermarket, department store, 
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hypermart ataupun grosir, menjual berbagai jenis barang secara eceran dengan sistem 
pelayanan mandiri. 
Discount merupakan salah satu siasat yang ditetapkan perusahaan dalam hal 
harga dari harga normal ke harga sedikit rendah untuk meningkatkan produktivitas 
pembelian secara impulsif demi menambah keuntungan penjualan. Sutisna 
menjelaskan (2002:303), “tujuan pemberian potongan harga adalah mendorong 
pembelian dalam jumlah besar, mendorong agar pembelian dapat dilakukan dengan 
kontan atau waktu yang lebih pendek, dan mengikat pelanggan agar tidak berpindah 
ke perusahaan lain”.  
Penanganan barang adalah proses utama dari operasional harian suatu toko, 
sebagai pembentukan citra toko dalam sudut pandang konsumen, atau sebagai tolak 
ukur dari keberhasilan keseluruhan proses pengadaan dan penanganan barang atau 
merchandising dari retail tersebut. Merencanakan desain store atmosphere adalah 
siasat peritel dalam meningkatkan minat beli konsumen. Suasana toko atau Store 
atmosphere menciptakan tingkat kesenangan secara tidak sengaja tanpa disadari 
konsumen terpengaruh dengan suasana atau nuansa yang ada dalam toko. Perilaku 
konsumen terlihat pada saat mereka memilih suatu produk atau merek. Penciptaan 
suasana toko yang baik dapat meningkatkan tingkat emosi konsumen dalam membeli 
suatu produk konsumen yang melakukan pembelian secara tidak sengaja tanpa 
berfikir untuk membeli produk atau merek tertentu. Pembelian secara tidak sengaja 
yang mempunyai kecenderungan pembelian secara spontan, reflek, tiba-tiba dan 
otomatis dengan atau tanpa berpikir secara keseluruhan. 
Impulse buying banyak dipengaruhi oleh lingkungan belanja, sifat konsumen, 
keberagaman produk, aspek sosial dan budaya. Untuk meningkatkan pendapatan 
sebuah toko maka fenomena pembelian secara tidak terencana (Impulse buying) harus 
di ciptakan pada swalayan Koperasi Unit Desa (KUD) Pakis. Swalayan adalah salah 
satu badan usaha yang dimiliki KUD Pakis selain simpan pinjam, swalayan KUD 
pakis cukup bersaing dalam bidang ecer/retail yang sudah menjamur dalam 
lingkungan masyarakat. Begitu banyaknya swalayan yang beredar membuat swalayan 
KUD Pakis terus berbenah dan melakukan inovasi untuk lebih dan tetap bersaing 
dengan swalayan lain agar bisa bertahan.  
Berdasarkan latar belakang yang diuraikan, maka penelitian ini dengan judul 
“Pengaruh Discount, Merchandising dan Store Atmosphere Terhadap Impulse 
Buying pada Konsumen Swalayan KUD Pakis”. 
Rumusan Masalah 
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Bersadarkan uraian latar belakang di atas, permasalahan yang dapat diambil 
untuk dijadikan bahan kajian dalam penelitian ini adalah : 
1. Apakah discount, merchandising dan store atmosphere berpengaruh secara 
simultan terhadap impulse buying pada konsumen Swalayan KUD Pakis? 
2. Apakah discount berpengaruh secara parsial terhadap impulse buying pada 
konsumen Swalayan KUD Pakis? 
3. Apakah merchandising berpengaruh secara parsial terhadap impulse buying 
pada konsumen Swalayan KUD Pakis? 
4. Apakah store atmosphere berpengaruh secara parsial terhadap impulse buying 
pada konsumen Swalayan KUD Pakis? 
Tujuan Penelitian 
 
Berdasarkan pada rumusan masalah penelitian ini bertujuan untuk mengkaji, 
menganalisis dan membuktikan pengaruh: 
1. Mengetahui pengaruh discount, merchandising, dan Store Atmosphere secara 
simultan terhadap terhadap Impulse Buying pada konsumen swalayan KUD 
Pakis. 
2. Mengetahui pengaruh discount secara parsial terhadap terhadap impulse buying 
pada konsumen swalayan KUD Pakis. 
3. Mengetahui pengaruh merchandising secara parsial terhadap impulse buying 
pada konsumen swalayan KUD Pakis. 
4. Mengetahui pengaruh store atmosphere secara parsial terhadap impulse buying 
pada konsumen swalayan KUD Pakis. 
 
Manfaat Penelitian 
 
Berdasarkan latar belakang tersebut maka manfaat penelitian sebagai berikut: 
1. Bagi Pihak lain 
 Penelitian ini di lakukan untuk mengetahui dan menganalisis seberapa 
berpengaruhnya Discount, Merchandising dan Store Atmosphere, terhadap 
Impulse Buying pada konsumen. Dan seberapa pentingnya suatu penilaian 
konsumen untuk sebuah perusahaan sebagai kemajuan sebuah perusahaan 
kedepannya. 
2. Bagi Perusahaan 
 Penelitian ini bermanfaat untuk perusahaan adalah sebagai bahan pertimbangan 
dalam melakukan operasional perusahaan yang bergerak pada bidang ritel, agar 
bisa melakukan kreasi dan inovasi dalam melakukan pelayanan kegiatannya. 
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Kajian Teoritis 
Discount 
 
Menurut Kotler (2012:132) “Harga adalah jumlah uang yang harus dibayar 
pelanggan untuk produk ini”. Sedangkan discount adalah sebagian siasat peritel 
dalam hal harga demi mendapatkan nilai penjualan lebih dari konsumen dalam hal 
harga. Pemberian penurunan harga juga sebagai daya tarik bagi konsumen agar 
membeli dalam jumlah yang tidak sedikit, meningkatkan nilai jual toko dan memberi 
keuntungan lebih bagi penjual. 
Jadi discount adalah strategi pemasaran retail yang mampu menarik minat beli 
konsumen supaya dapat melakukan pembelian secara tidak diinginkan agar retailing 
dapat konsistensi atau pelanggan dalam menghidupi sebuah toko. 
 
Merchandising 
 
Menurut Ma’ruf (2006:135), menyatakan bahwa merchandise adalah “kegiatan 
pengadaan barang-barang yang sesuai dengan bisnis yang dijalani toko (produk 
berbasis makanan, pakaian, barang kebutuhan rumah, produk umum dan lainnya) 
untuk disediakan dalam toko pada jumlah, waktu, dan harga yang sesuai untuk 
mencapai sasaran toko atau perusahaan ritel”.  
 
Merchandising adalah perencanaan pengadaan suatu barang untuk menetapkan 
tata cara penjualan, pengemasan, periklanan, dan promosi perusahaan dalam 
menyajikan produk yang dijualnya dalam bentuk toko.  
 
Store Atmosphere 
 
Suasana toko adalah kondisi dimana perusahaan menerapkan strategi agar 
menarik pelanggan. Menurut Peter dan Olson (2000:250), “Store atmosphere atau 
suasana toko merupakan penciptaan suasana didalam toko yang melibatkan afeksi 
dalam bentuk status emosi dalam toko yang mungkin tidak disadari sepenuhnya oleh 
konsumen ketika sedang berbelanja”. 
Penciptaan suasana berarti menciptakan suasana melalui berbagai macam 
perencanan seperti komunikasi, musik, wangi-wangian agar dapat membuat suasana 
pelanggan menjadi nyaman dan memotivasi konsumen agar dapat membeli barang 
tanpa direncanakan meskipun tanpa memperhatikan manfaat produk tersebut. 
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Impulse Buying 
 
Secara definisi pembelian barang dapat dilakukan secara langsung maupun 
tidak langsung, dengan emosi yang tidak stabil atau secara terpaksa maupun tidak. 
Menurut Herabadi (2003:59) Impuse buying adalah “perilaku yang dilakukan secara 
tidak sengaja dan kemungkinan besar melibatkan berbagai macam motif yang tidak 
disadari, serta dibarengi respon emosional yang kuat”. 
Banyak tindakan yang berkaitan dengan dengan pembelian secara impulsif 
seperti promosi dengan potongan harga yang menarik hati pelanggan untuk membeli 
meskipun tidak membutuhkan barang tersebut. Impulse buying adalah sesuatu yang 
mendorong calon pelanggan untuk bertindak karena daya tarik atas sentimen atau 
gairah tertentu yang menarik sehingga seseorang berhasrat untuk melakukan suatu 
pembelian. 
Kerangka Konseptual 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keterangan:   =  Berpengaruh secara Simultan 
=   Berpengaruh secara Parsial 
Hipotesis 
Dari kerangka konseptual di atas, maka dapat disimpulkan hipotesis penelitian 
yaitu, sebagai berikut: 
1. H1: Discount, Merchandising, Store Atmosphere berpengaruh secara simultan 
terhadap Impulse Buying pada konsumen Swalayan KUD Pakis. 
2. H2: Discount berpengaruh secara parsial terhadap Impulse Buying pada 
konsumen  Swalayan KUD Pakis. 
Store Atmosphere 
(X3) 
Discount (X1) 
Merchandising (X2) 
Impulse Buying (Y) 
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3. H3: Merchandising berpengaruh secara parsial terhadap Impulse Buying pada 
konsumen  Swalayan KUD Pakis. 
4. H4: Store atmosphere berpengaruh secara parsial terhadap Impulse buying pada 
konsumen  Swalayan KUD Pakis. 
Metodologi Penelitian 
Jenis, Lokasi, dan Waktu Penelitian 
 
Jenis penelitian explanatory research dengan pendekatan kuantitatif. Penelitian 
ini dilakukan dengan cara menguji hipotesis yang telah dirumuskan sebelumnya. 
Pada penelitian ini peneliti berusaha menjelaskan hubungan antar variabel Discount 
(X1), Merchandising (X2), Store Atmosphere (X3), dan Impulse Buying (Y). Tempat 
atau lokasi penelitian ini dilakukan di Swalayan KUD Pakis yang terletak Jalan Raya 
Asrikaton Kecamatan Pakis Kabupaten Malang. Penelitian ini di laksanakan terhitung 
pada bulan April 2019 - Juli 2019. 
Populasi dan Sampel Penelitian 
 
Berdasarkan data yang didapat diperoleh dari BPS (Badan Pusat Statistik) 
bahwasanya penduduk Asrikaton berjumlah 14.987 Jiwa. Maka penelitian ini 
populasi yang diambil adalah berjumlah 14.987 orang. Dalam penelitian ini metode 
yang digunakan adalah accidental sampling. Berdasarkan hasil perhitungan dari 
rumus slovin, maka jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebesar 99 
responden. 
Pengukuran dan Operasional Variabel 
Discount 
 
Adalah pengurangan harga langsung terhadap suatu pembelian. Adapun 
indikatornya adalah: 
a. Discount di Swalayan KUD Pakis menarik membeli dalam jumlah banyak. 
b. Discount produk Swalayan KUD Pakis dapat bersaing dengan pesaing. 
c. Membeli dalam jumlah banyak mendapat discount lebih besar. 
d. Discount Swalayan KUD Pakis menghemat uang keluar. 
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Merchandising 
 
Yaitu sebuah pengadaan barang-barang yang sesuai dengan bisnis toko. 
Adapun indikatornya adalah: 
a. Ketersediaan barang pada Swalayan KUD Pakis sesuai dengan kebutuhan sehari-
hari 
b. Barang baru membuat tertarik untuk membeli. 
c. Produk yang tersedia di Swalayan KUD Pakis Beragam. 
d. Swalayan KUD Pakis mempunyai merek sendiri. 
 
Store Atmosphere 
  
Store Atmosphere adalah penciptaan suasana toko tanpa kesadaran konsumen. 
Adapun indikatornya adalah: 
a. Desain bangunan Swalayan KUD Pakis menarik untuk berbelanja. 
b. Penempatan lokasi Swalayan KUD Pakis strategi. 
c. Swalayan KUD Pakis sangat di kenal masyarakat. 
d. Swalayan KUD Pakis mempunyai produk beragam.  
Impulse Buying 
  
Impuse Buying ialah pembelian secara tidak di sengaja. Adapun indikator dari 
keputusan pembelian adalah sebagai berikut: 
a. Membeli barang yang tidak di rencanakan ketika berada di Swalayan KUD Pakis. 
b. Lebih sering membeli barang yang disukai daripada yang dibutuhkan. 
c. Membeli barang karena tergoda susana. 
d. Membeli barang di Swalayan KUD Pakis karena barang ada discount menarik. 
Metode Analisis Data 
 
Menurut Sugiyono (2016:147) menjelaskan bahwa, “Kegiatan setelah data dari 
seluruh responden terkumpul. Analisis data adalah pengelompokan data berdasarkan 
variabel dan jenis responden, mentabulasi data berdasarkan variabel dari seluruh 
responden, melakukan perhitungan untuk menjawab rumusan masalah dana 
melakukan perhitungan untuk menguji hipotesis yang telah diajukan”. 
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Pembahasan dan Simpulan 
Uji Validitas 
 
Dari uji validitas yang dinyatakan dengan nilai r hitung > r tabel sebesar 0.1975 
bahwasanya seluruh variabel di penelitian ini valid. 
Uji Reliabilitas 
Dari hasil uji reliabilitas membuktikan bahwa nilai Cronbach’s alpha memiliki 
nilai > 0.6 menjelaskan data yang digunakan dalam penelitian ini reliabel dan dapat 
digunakan sebagai alat ukur terpercaya. 
Uji Normalitas 
Dari hasil pengujian asumsi normalitas dapat diketahui bahwa uji normalitas 
mendapatkan asymp sig. (2-tailed) sebesar 0.701 > 0.05, maka data yang digunakan 
dalam penelitian tersebut berdistribusi normal. 
 
Uji Heteroskedastisitas 
  
Dari hasil pengujian menjelaskan bahwa hasil uji heteroskedastisitas  
menunjukkan nilai signifikansi variabel discount sebesar 0,928, nilai signifikansi 
variabel merchandising sebesar 0,879, dan nilai signifikansi variabel store 
atmosphere sebesar 0,387. Dari seluruh variabel pada penelitian tersebut 
menunjukkan bahwa nilai signifikansi > 0,05, sehingga dapat disimpulkan model ini 
tidak terjadi heterokedastisitas. 
 
Uji Multikolineiritas 
 
Berdasarkan hasil uji multikolinearitas dalam penelitian ini dapat diketahui 
bahwa variabel bebas yang digunakan mempunyai nilai VIF < 10 atau nilai tolerance 
> 0,1, sehingga variabel bebas pada penelitian ini tidak terdapat gejala 
multikolinearitas. 
 
Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Dari interpretasi persamaan regresi linier berganda pada penelitian ini 
dapat dijelaskan sebagai berikut: 
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Y = Merupakan variabel terikat yang nilainya dipengaruhi oleh variabel bebas 
yang terdiri dari Discount (X1), Merchandising (X2), Store Atmosphere (X3), 
jadi, nilai (Y) Impulse Buying dipengaruhi oleh variabel bebas.  
a =  0.070 ialah nilai konstanta, merupakan estimasi dari Impulse buying di 
Swalayan KUD Pakis. Bahwa variabel mempunyai nilai = 0, maka impulse 
buying pada Swalayan KUD Pakis memiliki nilai sebesar 0.070 (Positif). 
b1=  koefisien regresi X1 sebesar 0.152 (Positif), menyatakan bahwa Discount 
berpengaruh positif terhadap Impulse buying. 
b2= koefisien regresi X2 sebesar 0.490 (Positif), menyatakan bahwa 
Merchandising berpengaruh positif terhadap Impulse buying 
b3= koefisien regresi X3 sebesar 0.365 (positif), menyatakan bahwa Store 
Atmosphere berpengaruh positif terhadap Impulse buying. 
e=  merupakan nilai residual atau kemungkinan kesalahan dari model persamaan 
yang dihasilkan, karena dimungkinkan adanya kemungkinan variabel lain 
yang dapat memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian tetapi tidak 
dimasukkan dalam persamaan regresi dari penelitian ini. 
Uji Hipotesis 
Uji F (Simultan) 
 
Dari hasil uji F di peroleh hasil signifikan sebesar 0,000 yang berarti lebih kecil 
dari 0,05, dengan begitu berdasarkan hasil tersebut,  bahwa hipotesis yang di ajukan 
yaitu Discount, Merchandising, dan Store Atmosphere berpengaruh terhadap Impulse 
Buying dapat diterima. 
Uji t 
 
1. Discount (X1) 
Variabel discount dapat diketahui bahwa uji t discount terhadap impulse buying 
sebesar 2.382 dengan tingkatkan signifikan 0,019 > 0,05 menunjukkan H0 
ditolak H2 di terima, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel discount 
berpengaruh penting terhadap impulse buying. 
2. Merchandising (X2) 
Variabel Merchandisng dapat diketahui bahwa uji t terhadap kinerja sebesar 
6.827, bahwa nilai signifikansi 0,000 < 0,05 menunjukkan H0 di tolak dan H3 
diterima, disimpulkan bahwa merchandising mempunyai pengaruh terhadap 
impulse buying. 
3. Store Atmosphere (X3) 
  
e – Jurnal Riset Manajemen PRODI MANAJEMEN 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Unisma 
website : www.fe.unisma.ac.id  (email : e.jrm.feunisma@gmail.com 
 
134 
 
Store atmosphere dapat diketahui bahwa uji t terhadap impulse buying sebesar 
4.546, dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 menunjukkan H0 ditolak H4 
diterima, disimpulkan bahwa variabel store atmosphere mempunyai pengaruh 
terhadap impulse buying. 
Pembahasan dan Implikasi 
Pembahasan 
 
1. Pengaruh Discount, Merchandising dan Store Atmosphere Terhadap Impulse 
Buying 
Berdasarkan paparan yang diuraikan bahwa impulse buying (Y) sebagai 
variabel terikat (Dependen) juga variabel bebas (Independen) meliputi discount 
(X1), merchandising (X2), dan store atmosphere (X3). Hasil penelitian ini bahwa 
antara variabel discount, merchandising dan store atmosphere membuktikan 
mempunyai pengaruh signifikan terhadap impulse buying pada Swalayan KUD 
Pakis. Discount, merchandising dan store atmosphere secara simultan berpengaruh 
signifikan terhadap impulse buying.  
Hasil ini sejalan dengan penelitian Amsani dan Hadi (2017) yang berjudul 
Pengaruh Discount dan Store Atmosphere Terhadap Perilaku Impulse Buying Pada 
Konsumen Lottemart Wholesale Semarang”. Hasil dari penelitian secara parsial 
variabel Discount dan Store Atmosphere memiliki pengaruh kuat atau signifikan 
terhadap perilaku impulse buying, dan secara simultan juga variabel discount dan 
store atmosphere berpengaruh atau signifikan terhadap perilaku impulse buying 
pada Konsumen Lottemart Wholesale. 
Selanjutnya akan dijelaskan implikasi dari variabel bebas (independen) 
terhadap variabel terikat (dependen), sebagai berikut: 
2. Pengaruh Discount Terhadap Impulse Buying 
Berdasarkan pemaparan yang diuraikan diketahui bahwa variabel discount 
diuji secara parsial melalui uji t menghasilkan nilai t hitung senilai 2.382 > t tabel 
sebesar 1.984 dengan nilai signifikan sebesar 0.019 < pada signifikansi 0.05. 
Dengan hasil tersebut dinyatakan bahwa variabel discount memiliki pengaruh 
secara positif terhadap impulse buying. 
Sehingga hasil ini sejalan dengan penelitian Baskara (2018) tentang 
pengaruh discount terhadap impulse buying yang mengatakan bahwa discount 
berpengaruh secara positif serta signifikan terhadap impulse buying. 
3. Pengaruh Merchandising Terhadap Impulse Buying 
Berdasarkan paparan yang dibuat diketahui bahwa variabel merchandising 
diuji secara parsial dengan menggunakan uji t menghasilkan nilai t hitung 6.827 < t 
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tabel 1.984 dan signifikansi 0.000 > taraf signifikansi 0,05. Dengan hasil ini 
dinyatakan bahwa variabel merchandising berpengaruh secara positif juga 
signifikan terhadap impulse buying. 
Oleh karena itu penelitian ini berjalan sesuai dengan yang dilakukan 
Manggiasih (2015) yang meneliti tentang Pengaruh Discount, Merchandising dan 
Hedonic Shopping Motives Terhadap Impulse Buying Pada Konsumen Robinson 
Department Store Mal Ciputra Semarang yang mengatakan bahwa merchandising 
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap impulse buying. 
4. Pengaruh Store Atmosphere Terhadap Impulse Buying 
Berdasarkan paparan yang diuraikan bahwa variabel store atmosphere diuji 
secara parsial dengan menggunakan uji t menghasilkan nilai t hitung sebesar 4.546 > 
t tabel 1.984 dan signifikansi sebesar 0.000 < taraf signifikansi yaitu 0,05.  Dengan 
hasil ini dinyatakan bahwa variabel store atmosphere berpengaruh positif juga 
signifikan terhadap impulse buying. 
Sehingga penelitian ini sejalan dengan Amsani dan Hadi meneliti Pengaruh 
Discount dan Store Atmosphere Terhadap Perilaku Impulse Buying Pada 
Konsumen Lottemart Wholesale Semarang berpengaruh secara signifikan terhadap 
impulse buying.  
Keterbatasan Penelitian 
 
Pada penelitian ini masih sangat jauh dari suatu kesempurnaan. Masih ada  
yang harus dibenahi baik proses penelitian yang dalam hal ini peneliti masih belum 
memiliki pengalaman dan kompetensi khusus. Oleh karena itu, peneliti masih perlu 
belajar dan lebih sering melakukan penelitian kelak penelitian ini bisa menjadi lebih 
baik untuk kedepannya. Selanjutnya keterbatasan yang perlu disampaikan adalah: 
1. Populasi pada penelitian ini hanya pada kalangan yang akan dan bahkan sudah 
menjadi konsumen tetap swalayan KUD Pakis. 
2. Instrumen penelitian dalam penelitian ini hanya menggunakan alat kuesioner 
sehingga simpulan dan hasil yang di dapat juga kurang maksimal dan hanya 
berdasarkan kuesioner yang di bagi.  
 
Simpulan dan Saran 
Simpulan 
 
Berdasarkan uraian yang telah dijelaskan pada pembahasan bisa  disimpulkan 
bahwa: 
a. Secara simultan discount, merchandising dan store atmosphere berpengaruh 
terhadap impulse buying. 
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b. Secara parsial discount berpengaruh terhadap impulse buying. 
c. Secara parsial merchandising berpengaruh terhadap impulse buying. 
d. Secara parsial store atmosphere berpengaruh terhadap impulse buying. 
 
Saran 
  
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka dapat diajukan beberapa saran sebagai 
berikut: 
1. Swalayan KUD Pakis 
Sebaiknya mempertahankan dan meningkatkan discount, merchandising dan 
store atmosphere karena memiliki pengaruh, agar tetap dapat bersaing dengan 
toko yang lainnya, Swalayan KUD Pakis harus terus berkembang dengan 
meningkatkan discount, merchandising dan store atmosphere agar meningkatkan 
pembelian secara tidak terencana. 
2. Penelitian selanjutnya 
Untuk penelitian selanjutnya tentang impulse buying dengan menambah 
jumlah variabel seperti kualitas layanan, kepercayaan, dan kualitas informasi yang 
mempengaruhi impulse buying. 
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Lampiran-Lampiran 
Tabel Hasil Uji Validitas 
 
  
 
Tabel Hasil Uji Reliabilitas 
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Gambar Hasil Uji Normalitas 
 
 
 
Gambar Hasil Uji Heteroskedastisitas 
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Tabel Hasil Uji Multikolineiritas 
 
 
 
Gambar Hasil Analisis Regresi Liner Berganda dan Hasil Uji t 
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Gambar Hasil Uji f 
 
 
Gambar Hasil Uji t 
 
